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1.1 Latar Belakang 
Pengembangan ilmu pengetahuan dan teknologi di Indonesia 
saat ini dihadapkan pada persaingan yang ketat. Sejalan dengan 
berkembangnya ilmu pengetahuan dan teknologi diharapkan 
berimbang dengan peningkatan kualitas sumber daya manusia yang 
ada saat ini sesuai dengan fokusan bidang keprofesian masing-
masing. Pengembangan sumber daya manusia yang berkualitas 
dapat melalui lembaga-lembaga pendidikan serta sarana dan pra-
sarana penunjang pendidikan yang baik. Departemen Statistika 
Bisnis Fakultas Vokasi Institut Teknologi Sepuluh Nopember 
(ITS) adalah salah satu lembaga pendidikan di Indonesia yang 
berupaya mengembangkan ilmu pengetahuan dan teknologi serta 
sumber daya manusia. Statistika merupakan ilmu yang terdiri dari 
teori dan metode yang merupakan cabang dari matematika terapan 
dan membicarakan tentang bagaimana mengumpulkan data, 
meringkas data, mengolah dan menyajikan data, menarik 
kesimpulan dari hasil analisis, serta menentukan keputusan dalam 
batas-batas resiko tertentu berdasarkan strategi yang ada. 
Salah satu upaya yang dilakukan oleh Departemen Statistika 
Bisnis Fakultas Vokasi ITS untuk meningkatkan kualitas 
mahasiswanya adalah dengan cara membekali mahasiswa dengan 
kemampuan softskill dan hardskill. Tujuannya untuk 
mengembangkan ilmu statistika baik dalam hal teori maupun 
terapannya melalui magang. Magang merupakan salah satu mata 
kuliah dengan bobot 14 satuan kredit semester (SKS). Dalam mata 
kuliah ini mahasiswa diwajibkan untuk melakukan magang di 
perusahaan atau instansi yang dapat digunakan sebagai 
pengaplikasian ilmu statistika dalam dunia nyata. Tujuan 
dilaksanakannya magang adalah mahasiswa mendapatkan 
pengalaman dalam lingkungan kerja, memperoleh gambaran 
tentang penerapan ilmu statistika, dan membiasakan diri terhadap 
dunia kerja sehingga dapat membangun etos kerja yang baik. 
Manfaat dari magang bagi mahasiswa adalah menambah 
pengalaman dan pengetahuan tentang dunia kerja serta mampu 
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mengetahui aplikasi ilmu statistika dalam permasalahan pada dunia 
kerja.  
PT XYZ merupakan instansi perusahaan supplier ban import 
dengan berbagai ban import. Sasaran penjualan PT XYZ adalah 
perusahaan-perusahaan yang bergerak di bidang logistik, 
pertambangan, perkebunan, pelabuhan, migas, pabrik, konstruksi 
dan lain-lain. PT XYZ mengutamakan kepuasan pelanggan dengan 
menjual produk yang sesuai dengan kebutuhan di lapangan. 
Perusahaan memastikan dapat memberikan kilometer/hour meter 
(HM) lebih untuk tiap Rupiah yang dibayarkan. Sebagai salah satu 
Business to Business (B2B), PT XYZ dalam melakukan analisa 
penjualan menerapkan ilmu atau pengetahuan di berbagai rumpun 
ilmu, salah satunya adalah statistika. Maka dari itu, perusahaan PT 
XYZ dapat dijadikan tempat belajar dan mempraktikkan teori-teori 
statistika yang telah didapatkan selama menempuh pendidikan 
sarjana terapan di Departemen Statistika Bisnis Fakultas Vokasi 
ITS. 
1.2 Tujuan Magang 
Magang yang dilakukan oleh mahasiswa Departemen 
Statistika Bisnis Fakultas Vokasi ITS memiliki beberapa tujuan 
yang dirumuskan ke dalam tujuan umum dan tujuan khusus. 
Adapun tujuan kegiatan magang adalah sebagai berikut. 
1.2.1 Tujuan Umum 
Tujuan umum pelaksanaan magang mahasiswa Statistika 
Bisnis di PT XYZ adalah sebagai berikut. 
1. Mendapatkan ilmu dan pengalaman dalam lingkungan kerja 
2. Mengetahui dan memahami peranan ilmu statistika di PT 
XYZ. 
3. Mengimplementasikan ilmu statistika pada permasalahan 
nyata yang ada di perusahaan serta penyelesaiannya 
4. Mengetahui wawasan mengenai sistem kerja yang 
diterapkan oleh PT XYZ 
1.2.2 Tujuan Khusus 
Tujuan khusus yang ingin dicapai melalui pelaksanaan 
magang adalah menyelesaikan permasalahan yang diberikan 
perusahaan sebagai tugas khusus dalam pelaksanaan magang yaitu 




dashboard customer kunjungan, dan mapping perusahaan 
pertambangan. 
1.3 Manfaat 
Adapun manfaat dari pelaksanaan magang mahasiswa 
Statistika Bisnis adalah sebagai berikut. 
1.3.1 Manfaat bagi Perusahaan 
Mampu menganalisa permasalahan sebagai tugas khusus 
dalam pelaksanaan magang yang berhubungan dengan penerapan 
ilmu statistika. Adanya kerja sama secara langsung antara 
perusahaan dengan dunia pendidikan khususnya Departemen 
Statistika Bisnis Fakultas Vokasi ITS. 
1.3.2 Manfaat bagi Mahasiswa 
Manfaat yang yang diperoleh mahasiswa dengan 
pelaksanaan magang di perusahaan adalah sebagai berikut. 
1. Mampu menyelesaikan tugas akademik mata kuliah magang 
sebagai syarat kelulusan Program Studi Sarjana Terapan 
Statistika Bisnis. 
2. Mampu menerapkan metode statistika yang sudah 
didapatkan di perkuliahan pada dunia kerja. 
3. Mendapatkan pengalaman di bidang keprofesian statistika 
dari perusahaan tempat magang 
4. Mampu melatih mahasiswa untuk bekerja secara profesional 
dan melakukan adaptasi atau kerja sama yang baik dalam 
dunia kerja. 
1.3.3 Manfaat bagi Departemen Statistika Bisnis 
Manfaat bagi Departemen Statistika Bisnis adalah mampu 
menjalin kerjasama secara langsung dengan perusahaan  PT XYZ 



























2.1 Sejarah PT XYZ 
PT XYZ merupakan supplier ban import dengan berbagai 
ban import. Sasaran penjualan PT XYZ adalah perusahaan-
perusahaan yang bergerak di bidang logistik, pertambangan, 
perkebunan, pelabuhan, migas, pabrik, konstruksi dan lain-lain. 
Bermula di Surabaya, PT XYZ telah memulai mengimpor dan 
memasarkan ban-ban truk dari China. Seiring berjalannya waktu, 
Perusahaan terus berkembang dengan pesat, sehingga pada tahun 
2008 PT XYZ berganti status menjadi Perseroan Terbatas dengan 
nama PT XYZ, yang saat ini lebih dikenal dengan nama 
TIBERMAN dengan motto “WE PROVIDE SOLUTIONS”. Saat 
ini, PT XYZ telah memiliki cabang di Surabaya, Balikpapan, 
Banjarmasin, Sampit, Kendari dan Manado. Saat ini PT XYZ telah 
menjadi One Stop Tyre Solutions untuk kebutuhan ban. PT XYZ 
telah dipercaya oleh banyak perusahaan-perusahaan besar yang 
bergerak di bidang logistik, pertambangan, perkebunan, pelabuhan, 
migas, pabrik, konstruksi dan lain-lain) menjadi rekan terpercaya 
untuk memenuhi kebutuhan ban di perusahaannya. 
Sebagai perusahaan yang profesional PT XYZ 
mengutamakan kepuasan pelanggan dengan menjual produk yang 
sesuai dengan kebutuhan di lapangan. Perusahaan memastikan 
dapat memberikan kilometer/hour meter (HM) lebih untuk tiap 
Rupiah yang dibayarkan. 
Produk PT XYZ berasal dari pabrik-pabrik berkualitas yang 
tersebar di China, India, Vietnam dan beberapa negara lainnya. 
Kami telah memperbanyak varian dan merek-merek ban yang 
beredar di pasar. Produk yang tersedia di PT XYZ adalah ban 
khusus kendaraan alat berat seperti Ban OTR, Ban Industrial, Ban 
Solid, Ban Pertambangan, Ban Perkebunan, Ban Truk & Bus, 






2.2 Visi dan Misi PT XYZ 
Visi dan misi perusahaan PT XYZ adalah sebagai berikut. 
2.2.1 Visi 
Menjadi Perusahaan berkembang dengan tujuan untuk 
menarik investor dari luar negeri dapat berinvestasi pada 
pembukaan pabrik di Indonesia guna memberikan dampak positif 
bagi pertumbuhan ekonomi di Indonesia. 
2.2.2 Misi 
Menciptakan pertumbuhan dan perkembangan Perusahaan 
secara berkelanjutan bersama pelanggan, rekan distribusi, 





3.1 Pelaksanaan Magang 
Kegiatan magang dilaksanakan di Ruang Divisi Marketing 
PT XYZ pada tanggal 2 Agustus 2021 sampai dengan 31 Desember 
2021 berdasarkan surat penerimaan magang yang terlampir pada 
Lampiran 1. Jam kerja di PT XYZ adalah pukul 07.30-16.00 WIB 
pada hari Senin sampai Sabtu. Adapun rincian pelaksanaan 
kegiatan magang meliputi waktu pelaksanaan, kegiatan magang 
dan dokumentasi dari kegiatan magang di tunjukkan pada 
Lampiran 2.  
3.2 Metodologi Penyelesaian Tugas Khusus 
Tugas khusus yang dilakukan selama magang diantaranya 
adalah daily report kunjungan Sales, riset kompetitor, dashboard 
customer kunjungan, RFM analysis, dan mapping perusahaan 
pertambangan. 
3.2.1 Tugas Khusus Pertama 
Tugas khusus ini diantaranya daily report kunjungan sales, 
riset kompetitor, dashboard customer kunjungan. Daily report 
merupakan kegiatan berupa rekap data kunjungan Sales. Data 
direkap dari website Sales PT XYZ ke microsoft excel dengan 
tujuan mempermudah dalam mengetahui kesalahan Sales dalam 
melakukan pengisian report dan melakukan evaluasi terhadap 
report kegiatan apa yang dilakukan sales saat kunjungan. Tugas 
khusus riset kompetitor adalah mengumpulkan informasi data 
kompetitor dengan tujuan menyusun strategi yang tepat. Tugas 
khusus selanjutnya adalah membuat dashboard customer 
kunjungan dimana berisikan analisa customer yang terdiri dari 
new/existing customer, customer prioritas dan non prioritas serta 
effective call. New customer adalah customer yang baru pertama 
kali dilakukan kunjungan oleh sales sedangkan existing customer 
adalah customer yang sebelumnya sudah pernah dikunjugi, 
customer prioritas adalah customer yang sebelumnya sudah pernah 
melakukan pembelian sedangkan customer non prioritas adalah 
sebaliknya. Effective call merupakan kunjungan penjualan/sales 
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call yang sesuai/mencapai tujuannya, yaitu terjadi transaksi 
penjualan. Tujuan dari dashboard ini adalah mengetahui kinerja 
sales selama melakukan kunjungan. 
3.2.2 RFM Analysis 
RFM analysis adalah analisis dengan tujuan segmentasi 
pelanggan yang digunakan sebagai alat pemasaran untuk 
mengelompokkan pelanggan berdasarkan karakteristik behavior 
yaitu recency (pembelian terakhir), frequency (banyaknya 
pembelian) dan monetary (nominal yang dihabiskan) sehingga 
perusahaan dapat menentukan strategi efektif (Wardani, 2020). 
Langkah analisis RFM adalah sebagai berikut. 
1. Data Penjualan 
Analisis RFM dilakukan melalui tahap awal yaitu menentukan 
nilai atribut RFM untuk setiap pelanggan pada data penjualan yang 
terdiri dari tanggal faktur, nama pelanggan, quantity dan total 
penjualan. Adapun data sebelum dilakukan pre-processing 
terlampir pada Lampiran 4. 
2. Menentukan nilai RFM 
Langkah selanjutnya adalah menentukan nilai RFM pada tiap 
pelanggan dimana R (Recency) merupakan pembelian terakhir 
yang didapatkan dari pengurangan tanggal terakhir transaksi data 
penjualan ditambahkan 1 hari terhadap tanggal terakhir pelanggan 
melakukan transaksi. 
3. Menentukan persentil untuk mengkategorikan nilai RFM 
Penentuan score atribut RFM dilakukan menggunakan 
persentil yang membagi menjadi lima ranking score. Pembagian 
score RFM ditunjukkan pada Tabel 3.1. 
Tabel 3. 1 Penentuan Score RFM 
Recency Frequency Monetary Score 
R > 194.6 F ≤ 1 M ≤ 15.84 1 
194.6 ≥ R > 112.2 1 < F ≤ 2 15.84 < M ≤ 44.61 2 
112.2 ≥ R > 44 2 < F ≤ 3 44.61 < M ≤ 102.48 3 
44 ≥ R > 12.2 3 < F ≤ 6.8 102.48 < M ≤ 368.80 4 




Tabel 3.1 menunjukkan rentang nilai sebagai penentuan score 
RFM yang kemudian didapatkan data yang ditunjukkan pada 
Lampiran 6. 
4. Melakukan segmentasi pelanggan berdasarkan score RFM 
yang didapatkan. 
Penentuan segmen dilakukan berdasarkan penentuan score 
RFM yang didapatkan sehingga diperoleh kombinasi nilai RFM 
sebagai acuan pembagian kategori segmentasi pelanggan 
ditunjukkan pada Tabel 3.2 (Sutresno et al., 2018). 
Tabel 3. 2 Pembagian Segmen 
Segment RFM Score 
Champions 555, 554, 544, 545, 454, 455, 445 
Loyal 543, 444, 435, 355, 354, 345, 344, 335 
Potential Loyalist 
553, 551, 552, 541, 542, 533, 532, 531, 452, 
451, 442, 441, 431, 453, 433, 432, 423, 353, 
352, 351, 342, 341, 333, 323 
New Customers 512, 511, 422, 421, 412, 411, 311 
Promising 
525, 524, 523, 522, 521, 515, 514, 513, 425, 
424, 413, 414, 415, 315, 314, 313,  
Need Attention 535, 534, 443, 434, 343, 334, 325, 324 
About To Sleep 331, 321, 312, 221, 213, 231, 241, 251 
At Risk 
255, 254, 245, 244, 253, 252, 243, 242, 235, 
234, 225, 224, 153, 152, 145, 143, 142, 135, 
134, 133, 125, 124 
Cannot Lose Them 155, 154, 144, 214, 215, 115, 114, 113 
Hibernating 
customers 
332, 322, 233, 232, 223, 222, 132, 123, 122, 
212, 211 
Lost customers 111, 112, 121, 131, 141, 151 
Tabel 3.2 menunjukkan pembagian segmen menggunakan 
RFM score sehingga didapatkan data terlampir pada Lampiran 6. 
3.2.3 Mapping Perusahaan Pertambangan 
Mapping perusahaan pertambangan dilakukan dengan tujuan 
mengetahui perusahaan di Indonesia yang menjadi prospek untuk 
menjadi pelanggan baru. Langkah yang pertama adalah melakukan 
crawling data perusahaan pertambangan serta data dari website 





Gambar 3. 1 Crawling Data dari Botsol Software 
 Gambar 3.1 menunjukkan bahwa didapatkan data 
perusahaan pertambangan melalui Botsol dimana terdapat nama 
perusahaan serta variabel longitudinal dan latitude yang nantiya 
digunakan sebagai acuan dalam melakukan re-mapping. 
 
Gambar 3. 2 Data Perusahaan Pertambangan geoportal.esdm.go.id 
Setelah didapatkan data melalui kedua sumber kemudian 
dilakukan re-mapping perusahaan pertambangan pada website My-
Maps yang ditunjukkan pada Gambar 3.3. 
 
Gambar 3. 3 Re-Mapping Perusahaan Pertambangan 
 Gambar 3.3 menunjukkan hasil re-mapping yang 
dilakukan pada situs MyMaps. Mapping perusahaan ini bertujuan 
menghimpun data perusahaan yang menjadi prospek perusahaan 




Bab ini akan membahas penyelesaian tugas khusus selama 
magang di PT XYZ. Analisis yang dilakukan adalah analisis 
segmentasi pelanggan berdasarkan RFM (Recency, Frequency, 
Monetary) menggunakan K-Means Clusterring, pembuatan 
dashboard penjualan dan infografis segmentasi pelanggan. 
4.1 Ringkasan Kegiatan Magang 
Kegiatan magang dilakukan di PT XYZ selama 4 bulan yaitu 
mulai tanggal 2 Agustus 2021 sampai 200 November 2021. 
Kegiatan pada minggu pertama adalah pengenalan secara umum 
kondisi tempat magang, penempatan divisi yaitu divisi marketing 
serta mengikuti training mengenai pengetahuan dasar ban oleh 
pembimbing lapangan. Pada minggu kedua kegiatan yang 
dilakukan adalah bimbingan membahas mengenai output magang 
dan metode yang digunakan untuk proposal maupun laporan 
magang. Untuk tugas khusus yang dilaukan selama magang adalah 
membuat daily report kunjungan sales, riset kompetitor, dashboard 
customer kunjungan, RFM analysis, dan mapping perusahaan 
pertambangan. 
4.2 Analisis Segmentasi Pelanggan Berdasarkan RFM 
Menggunakan K-Means Clustering 
Analisis Segmentasi dilakukan menggunakan data sekunder 
yaitu data penjualan sebanyak 2516 transaksi dan data yang 
digunakan analisis adalah 272 pada bulan Januari sampai Oktober 
2021. Variabel penelitian yang digunakan analisis melalui pre-
processing data ditunjukkan pada Tabel 4.1. 
Tabel 4. 1 Variabel Penelitian 
Variabel Keterangan Skala Satuan 
X1 














Struktur data yang digunakan pada analisis ditunjukkan pada 
Tabel 4.2. 
Tabel 4. 2 Struktur Data 
Observasi X1 X2 X3 
1 X1.1 X2.1 X3.1 
2 X1.2 X2.2 X3.2 
3 X1.3 X2.3 X3.3 
⋮ ⋮ ⋮ ⋮ 
272 X1.272 X2.272 X3.272 
Langkah analisis yang dilakukan pada analisis adalah 
sebagai berikut. 
1. Mengumpulkan data penjualan perusahaan pada bulan 
Januari-Oktober 2021. 
2. Melakukan pre-processing missing data dan transaksi yang 
dibatalkan. 
3. Melakukan analisis untuk mendapatkan nilai atribut RFM. 
4. Melakukan pengujian KMO dan homogenitas 
5. Menetukan jumlah klaster optimum. 
6. Melakukan analisis clustering menggunakan metode K-
Means Clustering. 
7. Melakukan analisis karakteristik pelanggan. 
8. Menginterpretasi hasil analisis data. 
9. Menarik kesimpulan dan saran. 
4.2.1 Analisis RFM 
Analisis RFM menghasilkan nilai recency, frequency dan 
monetary setiap pelanggan yang ditunjukkan pada potongan Tabel 
4.3. 
Tabel 4. 3 Nilai RFM 
Cust ID Recency Frequency Monetary 
001 233 3  655.90  
002 127 6  82.92  
003 239 2  24.90  
⋮ ⋮ ⋮ ⋮ 
272 5 1 63.36 
Setelah didapatkan nilai masing-masing RFM untuk setiap 
pelanggan, maka langkah selanjutnya adalah melakukan uji asumsi 
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sebelum melakukan segmentasi pelanggan menggunakan K-Means 
Clustering sebagai berikut. 
4.2.2 Pengujian Asumsi 
Sebelum melakukan analisis menggunakan metode K-Means 
Clustering data harus memenuhi asumsi menggunakan uji KMO 
dan uji Barttlet.  
1. Uji KMO 
Uji KMO (Kaiser Maiyer Olkin) digunakan untuk 
mengetahui apakah data cukup dilakukan analisis. Hipotesis 
pengujian KMO adalah sebagai berikut. 
H0 : Data cukup untuk difaktorkan 
H1 : Data belum cukup difaktorkan 
Menggunakan daerah penolakan yaitu tolak H0 jika nilai 
KMO < 0.5, diperoleh statistik uji berdasarkan hasil analisis pada 
Lampiran 5 yang ditunjukkan pada Tabel 4.4. 
Tabel 4. 4 Uji KMO 
Nilai KMO 
0.539 
Tabel 4.4 menunjukkan bahwa didapatkan nilai KMO 
sebesar 0,539 dimana lebih besar dari 0,5 maka diputuskan gagal 
tolak H0 yang artinya data telah cukup untuk difaktorkan 
2. Uji Bartlett 
Uji Bartlett atau pengujian asumsi homogenitas digunakan 
untuk mengetahui apakah variabel berasal dari varians yang 
homogen. Hipotesis uji Bartlett adalah sebagai berikut. 
H0 : Variabel homogen 
H1 : Variabel tidak homogen 
Ditetapkan taraf signifikan (α) sebesar 0.05 maka diperoleh 
daerah penolakan yaitu tolak H0 jika 𝜒2hitung > 𝜒2df, α atau P-value < 
α. Hasil Statistik uji berdasarkan Lampiran 5 ditunjukkan pada 
Tabel 4.5. 
Tabel 4. 5 Uji Bartlett 
𝜒2hitung 𝜒2tabel P-value 
192.703 7.814 0.000 
Tabel 4.5 menunjukkan bahwa didapatkan nilai 𝜒2hitung  sebesar 
192.703 lebih besar dari nilai 𝜒2tabel sebesar 7.814 dan diperkuat dengan 
P-value sebesar 0.000 maka diputuskan tolak H0 artinya variabel 
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berasal dari varians yang tidak sama, maka dapat dilanjutkan 
analisis K-Means Clustering 
4.2.3 Analisis K-Means Clustering 
Sebelum melakukan analisis K-Means Clustering 
menggunakan model RFM dilakukan penentuan jumlah klaster 
sebagai berikut. 
1. Penentuan Jumlah Klaster 
Penentuan jumlah klaster atau nilai k menggunakan nilai 
pseudo-F yang ditunjukkan pada Tabel 4.6. 
Tabel 4. 6 Nilai Pseudo-F 
Banyak Klaster Pseudo F 
2 klaster 44.24 
3 klaster 45.53 
4 klaster 34.55 
5 klaster 60.83 
6 klaster 67.22 
7 klaster 48.62 
8 klaster 68.45 
9 klaster 61.49 
10 klaster 62.43 
Tabel 4.6 menunjukkan bahwa didapatkan nilai Pseudo-F 
paling tinggi adalah sebesar 68.45. Dimana semakin tinggi nilai 
Pseudo-F maka varians pelanggan dalam satu klaster semakin kecil 
sehingga tingkat kemiripan sifat antara pelanggan satu dengan 
lainnya tinggi. Maka jumlah klaster optimum berdasarkan nilai 
Pseudo F-statistic adalah mengelompokkan pelanggan menjadi 8 
klaster. 
2. K-Means Clustering 
Analisis K-Means Clustering dilakukan untuk 
mengelompokkan pelanggan atau mengetahui segmentasi 
pelanggan berdasarkan model RFM (Wahyudi et al., 2020). Hasil 
analisis menggunakan nilai k optimum sebesar 8 klaster didapatkan 
jumlah observasi tiap klaster ditunjukkan pada Tabel 4.7. 
Tabel 4. 7 Jumlah Observasi Tiap Klaster 
Klaster 1 22 
Klaster 2 142 
Klaster 3 4 
Klaster 4 3 
Klaster 5 1 
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Klaster 6 94 
Klaster 7 5 
Klaster 8 1 
 Tabel 4.7 menunjukkan bahwa didapatkan jumlah 
observasi atau pelanggan pada setiap klaster, dimana klaster 1 
terdapat 22 pelanggan, klaster 2 sebanyak 142 pelanggan, klaster 3 
sebanyak 4 pelanggan, klaster 4 sebanyak 3, klaster 5 sebanyak 1 
pelanggan, klaster 6 sebanyak 94 pelanggan, klaster 7 sebanyak 5 
pelanggan dan klaster 8 sebanyak 1 pelanggan.  
3. Nilai Pusat Klaster 
Nilai pusat klaster pada analisis k-means clustering 
menunjukkan nilai rata-rata tiap klaster pada masing- masing 
variabel. Nilai pusat klaster yang didapatkan ditunjukkan pada 
Tabel 4.8. 
Tabel 4. 8 Nilai Pusat Klaster 
Variabel 
Klaster 
1 2 3 4 5 6 7 8 
R -0.93 -0.57 -1.09 -1.02 -1.01 1.22 -0.74 -1.11 
F 0.75 -0.23 4.88 3.30 9.61 -0.32 1.00 1.87 
M 0.23 -0.15 0.27 1.32 13.28 -0.20 2.14 6.94 
 Tabel 4.8 menunjukkan nilai pusat klaster pada variabel 
recency, frequency, dan monetary berturut-turut pada klaster 1 
sebesar -0.93, 0.75, 0.23; nilai pusat klaster 2 adalah -0.57, -0.23, -
0.15; nilai pusat klaster 3 adalah -1.09, 4.88, 0.27; nilai klaster 4 
adalah -1.02, 3.30, 1.32; nilai pusat klaster 5 adalah -1.01, 9.61, 
13.28; nilai pusat klaster 6 adalah 1.22, -0.32, -0.20; nilai pusat 
klaster 7 adalah -0.74, 1.00, 2.14; dan nilai pusat klaster 8 adalah -
1.11, 1.87, 6.94. 
4. Anggota Tiap Klaster 
Berdasarkan hasil analisis anggota pelanggan pada setiap 
klaster dapat dilihat pada potongan Tabel 4.9. 
Tabel 4. 9 Nilai Klaster 
Cust ID Pelanggan Klaster 
001 Pelanggan 1 6 
002 Pelanggan 2 2 
⋮ ⋮ ⋮ 
041 Pelanggan 41 3 
042 Pelanggan 42 2 
⋮ ⋮ ⋮ 
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Cust ID Pelanggan Klaster 
048 Pelanggan 48 1 
049 Pelanggan 49 8 
⋮ ⋮ ⋮ 
064 Pelanggan 64 4 
065 Pelanggan 65 5 
⋮ ⋮ ⋮ 
272 Pelanggan 272 2 
 Tabel 4.9 menunjukkan bahwa pelanggan pelanggan 48 
masuk pada klaster 1; pelanggan 2 dan 42 masuk pada klaster 2; 
pelanggan 41 masuk pada klaster 3; pelanggan 64 masuk pada 
klaster 4; pelanggan 65 masuk pada klaster 5; pelanggan 1 masuk 
pada klaster 6; serta pelanggan 49 masuk pada klaster 8. Pelanggan 
lain yang masuk pada tiap-tiap klaster secara lengkap ditunjukkan 
pada Lampiran 2 
4.2.4 Karakteristik Pelanggan 
Berdasarkan nilai RFM yang dikelompokkan menjadi 8 
klaster akan dilakukan analisis karakteristik pada tiap klaster yang 
ditunjukkan pada Tabel 4.10. 
Tabel 4. 10 Karakteristik Pelanggan 
Klaster Karakteristik 
1 
Baru-baru ini melakukan pebelian dalam jumlah 
tidak terlalu banyak serta menghabiskan nominal 
yang besar 
2 
Melakukan pembelian beberapa bulan terakhir, 
namun dengan jumlah pembelian sedikit 
3 
Baru melakukan pembelian dalam jumlah yang 
sangat banyak dan nominal yang dihabiskan cukup 
besar 
4 
Baru melakukan pembelian, dalam jumlah yang 
cukup banyak dan dengan nominal pembelian 
sangat besar 
5 
Tidak melakukan pembelian dalam beberapa waktu 
terakhir namun membeli dalam jumlah besar dan 
menghabiskan nominal yang besar 
6 
Sudah lama tidak melakukan pembelian, jumlah 
pembelian sedikit dan nominal yang dihabiskan 





Cukup lama tidak melakukan pembelian, jumlah 
pembelian sedikit dan nominal yang dihabiskan 
besar  
8 
Sangat baru melakukan pembelian, jumlah 
transaksi cukup banyak dengan nominal yang 
sangat besar 
 Tabel 4.10 menunjukkan bahwa didapatkan pelanggan 
pada klaster ke-6 dengan perilaku atau karakteristik dimana 
pelanggan  sudah lama tidak melakukan pembelian, jumlah 
pembelian sedikit dan nominal yang dihabiskan tidak terlalu besar 
sehingga perlu adanya suatu upaya diantaranya penawaran baru, 
tetap mempertahankan komunikasi dan melakukan penawaran 
produk dengan tujuan untuk mempertahankan customer. 
Sedangkan pelanggan pada klaster ke-4 merupakan pelanggan 
dengan potensial tinggi dimana pelanggan sangat baru melakukan 
pembelian, jumlah transaksi cukup banyak dengan nominal yang 
sangat besar. 
4.2.5 Stategi Perusahaan 
Berdasarkan perbedaan karakteristik masing-masing 
pelanggan. Maka strategi yang dapat dilakukan perusahaan 
ditunjukkan pada Tabel 4.11. 
Tabel 4. 11 Strategi Perusahaan 
Klaster Strategi Perusahaan 
1 
Melakukan penawaran khusus, menciptakan brand 
awarness 
2 
Terus lakukan follow up, lakukan penawaran 
khusus 
3 
Terus bangun kredibilitas, mulai menjalin 
hubungan baik 
4 
Berikan penawaran keanggotaan/membership, 
berikan penawaran khusus 
5 
Terus lakukan follow up, buat penawaran dengan 
waktu terbatas, rekomendasikan produk sesuai 
dengan pmbelian sebelumnya 
6 
Berikan diskon/potongan harga khusus, lakukan 
penawaran produk yang relevan 
7 
Lakukan penawaran terbaru, berikan daftar 
kebutuhan, tawarkan kredit 
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Klaster Strategi Perusahaan 
8 
Promosikan produk baru lainnya yang menarik 
minat pelanggan, bangun kredibilitas untuk 
memberikan kepercayaan terhadap produk 
4.3 Dashboard Omset dan Penjualan Produk 
Dashboard yang dibuat berisikan omset penjualan dan 
penjualan produk pada tahun 2020 dan 2021. Tujuan dari 
pembuatan dashboard omset dan penjualan produk ini adalah 
menyajikan informasi secara visual mengenai hasil penjualan 
perusahaan setiap bulan-tahun serta penjualan produk dari setiap 
regional/cabang perusahaan diantaranya adalah regional 1, regional 
2 dan regional 3. Dashboard dibuat menggunakan software 
Microsoft Excel dengan pivot table sebagai tools pembuatan grafik 
atau nilai yang interaktif. Hasil dari Dashboard omset dan 
penjualan produk ditunjukkan pada Gambar 4.1. 
 
Gambar 4. 1 Dashboard Omset dan Produk 
 Gambar 4.1 menunjukkan dashboard data penjualan yang 
divisualisasikan menggunakan chart yang dapat bergerak secara 
interaktif menggunakan pilihan Tahun, Bulan dan Area. Sehingga 
visualisasi data dapat disesuaikan dengan kebutuhan. Berikut 




Gambar 4. 2 Dashboard Omset dan Produk (1) 
 Dashboard pada bagian pertama menunjukkan beberapa 
grafik mengenai hasil penjualan. Grafik yang terdapat pada bagian 
pertama dari dashboard merupakan grafik hasil penjualan 
perusahaan secara keseluruhan, grafik hasil penjualan berdasarkan 
area, pie chart mengenai presentase hasil penjualan berdasarkan 
regional, pie chart mengenai hasil penjualan berdasarkan 
coorporate revenue yaitu penjualan dari Sales, Digital Marketing 
dan Cashier. Serta grafik yang terakhir menunjukkan hasil 




Gambar 4. 3 Dashboard Omset dan Produk (2) 
Dashboard pada bagian kedua menunjukkan grafik 
mengenai produk yang terjual. Terdapat visualisasi merk produk 
apa saja yang menjadi Top 1, 2, 3 Product Sales. Terdapat quantity 
produk yang terjual berdasarkan merk produk serta yang terakhir 
menunjukkan merk produk yang paling banyak terjual untuk setiap 
area cabang dan hasil penjualannya. 
4.4 Infografis Segmentasi Pelanggan Menggunakan RFM 
Score 
Infografis berisikan analisa segmentasi pelanggan 




Gambar 4. 4 Infografis (1) 
Gambar 4.4 menunjukkan bahwa dalam melakukan analisa 
segmentasi pelanggan digunakan tiga atribut yaitu customer 
behavior yang terdiri dari recency, frequency dan monetary. 
Terdapat visualisasi rata-rata untuk setiap atribut RFM yang 
menunjukkan bahwa pelanggan terbaik merupakan pelanggan 
dengan nilai recency yang rendah (pembelian terakhir dalam waktu 
dekat), frequency tinggi (melakukan pembelian dengan jumlah 
yang banyak) dan monetary (nilai uang yang dihabiskan besar). 
Grafik kedua menunjukkan banyaknya pelanggan pada masing-
masing segmen dimana jumlah paling banyak adalah segmen 
hibernating yatu sebanyak 54 pelanggan serta jumlah paling sedikit 




Gambar 4. 5 Infografis (2) 
Gambar 4.5 menunjukkan bahwa terdapat 4 pembagian 
pelanggan dalam menyusun strategi yang tepat untuk penjualan, 




KESIMPULAN DAN SARAN 
5.1 Kesimpulan 
Kesimpulan yang didapatkan berdasarkan hasil magang yang 
didapatkan adalah sebagai berikut. 
1. Pelanggan yang membutuhkan perhatian dari perusahaan 
adalah pelanggan pada klaster ke-6 dengan karakteristik 
dimana pelanggan sudah lama tidak melakukan pembelian, 
jumlah pembelian sedikit dan nominal yang dihabiskan tidak 
terlalu besar sehingga perlu adanya suatu upaya diantaranya 
memberikan potongan harga khusus, lakukan penawaran 
produk yang relevan. Sedangkan pelanggan pada klaster ke-
4 dan ke-8 merupakan pelanggan dengan potensial tinggi 
dimana pelanggan sangat baru melakukan pembelian, jumlah 
transaksi banyak dengan nominal yang sangat besar. 
2. Penggunaan dashboard omset dan produk memberikan 
informasi secara visual mengenai hasil penjualan perusahaan 
setiap bulan-tahun serta penjualan produk dari setiap 
regional/cabang perusahaan diantaranya adalah regional 1, 
regional 2 dan regional 3. Sehingga dengan adanya 
dashboard omset dan produk proses pemantauan hasil 
penjualan lebih efisien.  
3. Infografis customer segmentation menunjukkan bahwa PT 
XYZ mempunyai pelanggan pada segmen hibernating cukup 
tinggi dan new customer yang rendah. 
5.2 Saran 
Berdasarkan kesimpulan diatas didapatkan saran untuk 
perusahaan sebagai berikut. 
1. Pelanggan pada klaster ke-6 sebaiknya dilakukan upaya 
diantaranya memberikan potongan harga khusus, lakukan 
penawaran produk yang relevan. 
2. Penggunaan dashboard penjualan masih diperlukan 




Berdasarkan analisis segmentasi menggunakan score RFM 
strategi yang perlu dilakukan perusahaan adalah terfokus pada 
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Lampiran 4 Data Penjualan 
No Tgl Faktur Nama Pelanggan Quantity Total 
1 09 Jan 2021 Pelanggan 1 60 248.035 
2 09 Jan 2021 Pelanggan 1 10 30.640 
3 09 Jan 2021 Pelanggan 1 4 6.225 
4 18 Jan 2021 Pelanggan 2 4 16.720 
5 19 Jan 2021 Pelanggan 3 4 15.200 
6 20 Jan 2021 Pelanggan 4 1 1.500 
7 05 Jan 2021 Pelanggan 5 20 96.800 
8 12 Jan 2021 Pelanggan 6 2 10.120 
9 12 Jan 2021 Pelanggan 7 2 4.180 
10 19 Jan 2021 Pelanggan 8 2 76.340 
⋮ ⋮ ⋮ ⋮ ⋮ 
2512 15 Oct 2021 Pelanggan 270 18 71.10 
2513 15 Oct 2021 Pelanggan 271 24 96.00 
2514 26 Oct 2021 Pelanggan 271 10 40.00 
2515 26 Oct 2021 Pelanggan 271 20 87.27 
2516 26 Oct 2021 Pelanggan 272 17 63.36 
 




Recency Frequency Monetary Klaster 
1 Pelanggan 1 233 3 655.90 6 
2 Pelanggan 2 127 6 82.92 2 
3 Pelanggan 3 239 2 24.90 6 
4 Pelanggan 4 5 55 767.00 4 
5 Pelanggan 5 2 11 1,223.26 1 
6 Pelanggan 6 160 7 88.22 6 
7 Pelanggan 7 69 6 45.98 2 
8 Pelanggan 8 1 11 1,412.00 1 
9 Pelanggan 9 18 35 5,829.16 7 
10 Pelanggan 10 96 7 1,412.82 2 
⋮ ⋮ ⋮ ⋮ ⋮ ⋮ 
269 Pelanggan 269 13 1 6.36 2 
270 Pelanggan 270 5 3 350.55 2 
271 Pelanggan 271 16 1 106.65 2 
272 Pelanggan 272 5 1 63.36 2 
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RScore FScore MScore Segmen 
1 Pelanggan 1 1 3 5 At Risk 
2 Pelanggan 2 2 4 3 At Risk 
3 Pelanggan 3 1 2 2 Hibernating  
4 Pelanggan 4 5 5 5 Champions 
5 Pelanggan 5 5 5 5 Champions 
6 Pelanggan 6 2 5 3 At Risk 
7 Pelanggan 7 3 4 3 Need Attention 
8 Pelanggan 8 5 5 5 Champions 
9 Pelanggan 9 4 5 5 Champions 
10 Pelanggan 10 3 5 5 Loyal Customer 
⋮ ⋮     
268 Pelanggan 268 4 1 1 New Customers 
269 Pelanggan 269 4 1 1 New Customers 
270 Pelanggan 270 5 3 4 Need Attention 
271 Pelanggan 271 4 1 4 Promising 
272 Pelanggan 272 5 1 3 Promising 
 




KMO and Bartlett's Test 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .539 






Initial Cluster Centers 
 
Cluster 
1 2 3 4 5 6 7 8 
VAR00008 .57 -1.11 -1.10 -.89 -1.01 2.22 -.74 -1.11 
VAR00009 1.39 -.37 5.62 3.56 9.61 -.37 .78 1.87 




















Change in Cluster Centers 
1 2 3 4 5 6 7 8 
1 .940 .585 .740 .826 .000 .892 .457 .000 
2 .644 .036 .000 .000 .000 .082 .000 .000 
3 .130 .013 .000 .000 .000 .020 .176 .000 
4 .089 .010 .000 .000 .000 .010 .000 .000 
5 .094 .010 .000 .000 .000 .000 .222 .000 
6 .034 .005 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
7 .039 .006 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
8 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 
 
Final Cluster Centers 
 
Cluster 
1 2 3 4 5 6 7 8 
VAR00008 -.93 -.57 -1.09 -1.02 -1.01 1.22 -.74 -1.11 
VAR00009 .75 -.23 4.88 3.30 9.61 -.32 1.00 1.87 




Lampiran 7 Output Software (Lanjutan) 
 
 
Cluster SSW R2 Pseudo F 
2 580.36 0.58 44.24 
3 351.19 0.75 45.53 
4 310.35 0.78 34.55 
5 147.24 0.89 60.83 
6 106.33 0.92 67.22 
7 117.13 0.92 48.62 
8 71.17 0.95 68.45 
9 66.87 0.95 61.49 
10 56.64 0.96 62.43 
 
Number of Cases in each Cluster 
Cluster 1 22.000 
2 142.000 
3 4.000 
4 3.000 
5 1.000 
6 94.000 
7 5.000 
8 1.000 
Valid 272.000 
Missing .000 
 
 
